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ABSTRAK 
 
Purbalingga merupakan daerah yang memiliki banyak wisata air, 
Owabong adalah  salah satu wisata air yang terdapat dikabupaten purbalinga, 
selain walik, purbasari pancuran mas dan yang lainnya. Owabong adalah wisata 
air yang berdiri sejak lama, akan tetapi keberadaannya masih eksis di masyarakat 
dan selalu ramai dengan pengunjung yang datang. Oleh karena itu penulis akan 
meneliti strategi pemasaran yang digunakan oleh owabong dan bagaimana 
pengaruhnya terhadap kepuasan pengunjung. 
Menurut W.Y. Stanton Strategi pemasaran merupakan sistem keseluruhan 
dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, 
mempromosikan dan mendistribusikan barang atau jasa yang dapat memuaskan 
kebutuhan pembeli aktual maupun pembeli potensial.  
Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif. Penentuan sampel dalam 
penelitian ini menggunakan teknik random sampling yaitu 100 sampel. 
Pengumpulan data menggunakan metode kuesioner, observasi, wawancara dan 
dokumentasi. Untuk menguji kevalidan data dilakukan uji validitas dan 
reliabilitas.  Analisinya menggunakan regresi ordinal. 
Berdasarkan hasil penelitian dan analisis bahwa dimensi product 
berpengaruh secara parsial terhadap kepuasan pengunjung. Dan dimensi price, 
place dan promotion tidak berpengaruh secara parsial terhadap kepuasan 
pengunjung. Adapun secara simultan strategi pemasaran berpengaruh terhadap 
kepuasan pengunjung.  
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ABSTRACT 
  
 Purbalingga is an area that has a lot of water tourism, Owabong is one 
of the water attractions found in purbalinga district, besides walik, purbasari mas 
shower and others. Owabong is a long-standing water tour, but its existence still 
exists in the community and is always crowded with visitors. Therefore the author 
will examine the marketing strategy used by owabong and how will it affect visitor 
satisfaction. 
 According to W.Y. Stanton Marketing strategy is an overall system of 
business activities aimed at planning, pricing, promoting and distributing goods 
or services that can satisfy the needs of actual buyers and potential buyers. 
 This research is quantitative research. Determination of the sample in 
this study using a random sampling technique that is 100 samples. Data collection 
uses questionnaire, observation, interview and documentation methods. To test 
the validity of the data, uses validity and reliability were tested. The analysis uses 
ordinal regression. 
 Based on the results of research and analysis that product dimensions 
have a partial effect on visitor satisfaction. And the dimensions of price, place and 
promotion have no partial effect on visitor satisfaction. The simultaneous 
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A. Latar Belakang Masalah 
Indonesia memiliki potensi wisata yang cukup besar, baik wisata 
domestik maupun mancanegara, potensi wisata yang dapat dikembangkan 
juga sangat beragam baik wisata bahari, wisata spiritual, wisata alam, wisata 
air, dan lain-lain. Sektor pariwisata daerah diharapkan dapat membantu dalam 
menunjang pendapatan daerah, yang nantinya bisa dugunakan untuk 
mengembangkan potensi daerah yang lain dan dapat meningkatkan 
pembangunan daerah yang lebih baik. Semenjak diberlakukannya undang-
undang otonomi daerah telah mendorong masing-masing daerah untuk 
mencari berbagai sumber pembiayaan bagi daerahnya. Era otonomi daerah 
telah menuntut kemandirian daerah memajukan daerahnya dalam mengelola 
aset-aset daerah yang dimilikinya. Salah satu yang dilakukan oleh pemerintah 
daerah adalah pengembangan perekonomian daerah dalam bidang jasa yaitu 
memajukan sektor pariwisata dengan hal ini maka dapat meningkatkan 
pendapatan pemerintah baik pusat maupun daerah dan berkontribusi langsung 
terhadap peningkatan devisa Negara.1 
Purbalingga merupakan daerah yang memiliki banyak wisata air, 
Owabong adalah  salah satu wisata air yang terdapat di Kabupaten Purbalinga, 
selain Walik, Purbasari Pancuran Mas dan yang lainnya. Owabong adalah 
wisata air terbesar di Jawa Tengah.Wisata ini berada di desa Bojongsari 
Kecamatan Bojongsari Kabupaten Purbalingga Provinsi Jawa Tengah. 
Owabong berawal dari sebuah kolam renang pribadi yang dibuat oleh warga 
Negara Belanda yang dibangun pada tahun 1946 dan diberi nama bodjongsari, 
kemudian pada tahun 1956 diambil alih seorang keturunan Tionghoa bernama
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Ari Ardi Susanto “Pengaruh Kualitas Layanan, Harga, Promosi Terhadap Kepuasan 
Wisatawan Dan Minat Kungunjungan Kembali   jurnal manajemen dan bisnis media ekonomi 





 Kwi Sing.2 Pada tahun 2004 diambil alih kepemilikannya oleh 
PEMDA  kabupaten purbalingga yang akhirnya membangunnya sebagai 
sebuah wahana wisata keluarga dan diperluas hingga 4,8 Ha dari sebelumnya 
yang hanya 1 Ha saja hingga selesai dan diresmikan pada 1 Maret 2005 secara 
soft opening oleh Bapak Triyono Budi Sasongko sebagai bupati purbalingga. 
Dan Grand Opening oleh Bapak Mardiyanto gubernur jawa tengah pada 
tanggal 18 maret 2005.3 owabong yang keberadaannya sudah tidak asing lagi 
ditelingga masyarakat selalu melakukan inovasi-inovasi dengan menambah 
jumlah wahana, fasilitas yang nyaman dan aman bagi semua golongan 
terutama untuk anak kecil, toilet yang bersih sehingga menjadikan owabong 
menjadi objek wisata dengan predikat toilet terbersih sejawa tengah, hal ini 
dimuat di Koran harian kompas.  
Owabong meluncurkan wahana kolam ombak terbesar di jawa tengah. 
Bentukan ombak di kolam sekelas waterpark ini, berbeda dengan kolam 
sejenis di obyek wisata lain. Kolam ombak owabong lebih kencang meski 
digarap dengan teknologi sederhana karya tim teknisi owabong yang telah 
dikonsultasikan dengan beberapa dosen teknik di yogyakarta. Kolam ombak 
ini dibangun di arena bekas danau buatan.Luas areal yang digunakan sekitar 
1.800 meter.4 
Tabel 1.1 
Berikut data wahana permainan di owabong 
NO WAHANA PERMAINAN 
1. Kolam Renang Olympic 
2. Sirkuit Gokart 
3. Waterboom 
4. Kolam Bebas Tsunami (Ombak Pantai) 
                                                             
2
Anonim. ”Definisi Waterpark Owabong”, https://id.m.wikipedia.org di akses pada 
tanggal 29 maret 2018 pukul 10.21 WIB 
3
Data yang diperoleh dari Owabong  
4
Anonim, “Wahana Baru Di Wisata Air Owabong Purbalingga”, https://owabong.co.id 






6. Kolam Arus (Lazy River) 
7. Papan Seluncur (Capsule, Torpedo Dan Spiral Slide) 
8. Ravting Adventure menyusuri pantai sepanjang 7 Km 
9. Flying Fox 
10. Theater 4D, dll 
Sumber: Data Primer Diolah  
Donni Juni Priansa mengutip dari Kotler dan Keller  bahwa kepuasan 
adalah perasaan senang atau kecewa seseorang yang muncul setelah 
membandingkan antara kinerja (hasil) yang dipikirkan dengan (kinerja) hasil 
yang diharapkan. Dalam pandangan lain Crow et.,all menyatakan bahwa 
kepuasan berasal dari bahasa latin “satis”, yang berarti cukup dan sesuatu 
yang memuaskan akan secara pasti memenuhi harapan, kebutuhan, atau 
keinginan dan tidak menimbulkan keluhan. Berdasarkan pendapat tersebut 
dapat disimpulkan bahwa kepuasan adalah perasaan senang atau kecewa yang 
dimiliki seseorang berdasarkan perbandingan antara kenyataan yang diperoleh 
dengan harapan yang dimiliki oleh seseorang. Jika barang dan jasa yang dibeli 
oleh seseorang sesuai dengan harapan maka mereka akan merasa puas 
begitupun sebaliknya.5 
Kepuasan pengunjung pada hakikatnya merupakan tujuan dari bisnis, 
karena hal tersebut untuk menciptakan dan mempertahankan para pelanggan. 
Dalam pendekatan Total Quality Management (TQM) kualitas ditentukan 
oleh pengunjung. Oleh sebab itu hanya dengan memahami proses dan 
pengunjung maka setiap organisasi ataupun perusahaan dapat menyadari dan 
menghargai makna dari kualitas. Semua usaha management ini bertujuan 
untuk terciptanya kepuasan pengunjung. Adanya kepuasan pengunjung dapat 
memberikan beberapa manfaat, diantaranya:  
                                                             
5
Donni Juni Priansa, Perilaku Konsumen Dalam Persaingan Bisnis Kontemporer, 





1. Hubungan antara perusahaan dan para pengunjungnya menjadi harmonis 
2. Memberikan dasar yang baik bagi pembelian ulang 
3. Dapat mendorong terciptanya loyalitas pengunjung 
4. Membentuk suatu rekomendasi dari mulut ke mulut (word of mouth) yang 
menguntungkan bagi perusahaan  
5. Reputasi perusahaan menjadi baik di mata pengunjung 
6. Laba yang diperoleh dapat meningkat.6 
Pengunjung adalah orang yang menerima hasil pekerjaan seseorang 
atupun sebuah organisasi, maka hanya merekalah dapat menentukan 
kualitasnya seperti apa dan bagaimana kebutuhan mereka. Kepuasan 
pengunjung juga merupakan salah satu kunci kesuksesan atau keberhasilan 
dari sebuah usaha, hal ini dikarenakan dengan memuaskan pengunjung, 
perusahaan dapat meningkatkan pendapatan (profit) dan mendapatkan pangsa 
pasar yang lebih luas. Apabila suatu perusahaan tidak memperhatikan aspek 
pemasaran maupun tingkat kepuasannya maka perusaahan ataupun organisasi 
tersebut tidak akan berjalan dengan baik. Dari observasi pendahuluan yang 
saya lakukan yaitu mewawancarai beberapa pengunjung diowabong 
mengatakan puas terhadap strategi pemasaran diowabong. 
Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang menyeluruh, 
terpadu dan menyatu di bidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang 
kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan utama suatu 
perusahaan.7Strategi pemasaran untuk menciptakan permintaan melalui 
kepuasan pelanggan dipengaruhi oleh barang atau jasa yang dibutuhkan 
pelanggan, harga barang atau jasa, upaya untuk mendistribusikan barang atau 
jasa dan kegiatan memperkenalkan kepada pelanggan (promosi). Jelasnya 
bahwa kegiatan memasarkan suatu produk dipengaruhi oleh interaksi dari 
keempat hal tersebut diatas, dalam buku teks bahasa inggris hal tersebut 
dinyatakan dengan istilah Marketing Mix (bauran pemasaran),  Marketing Mix 
                                                             
6
Fandy Tjiptono dan Anastasia Diana, TQM (Total Quality Management) Edisi Revisi 
(Yogyakarta:ANDI, 2001). Hlm. 101-102  
7
Sofyan Assauri, Manajemen Pemasaran (Dasar, Konsep & Strategi) (Jakarta: PT. Raja 





adalah kombinasi dari empat variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari 
Sistem Pemasaran perusahaan yakni Produk (Product), Harga (Price), 
Promosi (Promotion) dan Distribusi (Place). Masing-masing variabel tersebut 
berinteraksi satu sama lain guna menciptakan suatu permintaan terhadap 
barang atau jasa yang ditawarkan memberikan manfaat, diterima baik oleh 
pelanggan yang pada ujungnya pelanggan akan menjadi loyal, dan keloyalan 
tersebut terjadi karena adanya kepuasan yang dirasakan pelanggan terhadap 
barang ataupun jasa yang ditawarkan oleh suatu perusahaan ataupun instansi 
lainnya.8 Seiring dengan berkembangnya waktu, bauran pemasaran 
(Marketing Mix) diperluas lagi oleh Zeithaml dan Bitner Menjadi 7P, Yaitu 
Produk (Product), Harga (Price), Promosi (Promotion), Distribusi (Place), 
Orang (People), Proses (Proces), dan Bukti Fisik (Physical). Dari ke tujuh 
alat bauran pemasaran tersebut, penulis hanya membatasai masalah dengan 
memilih 4P yaitu product, price, product dan promotion sesuai dengan yang 
ada di lapangan.9 
Manajemen Perusahaan Daerah (PD) owabong pubalingga melakukan 
terobosan yang unik dengan melakukan Strategi Pemasaran untuk 
meningkatkan kunjungan wisatawan dan kepuasan wisatawan, yaitu bahwa 
setiap pengunjung berkesempatan untuk mengikuti undian berhadiah satu unit 
mobil pelaksana tugas (Plt) direktur perusahaan daerah (PD) Owabong. Selain 
satu unit mobil, pihaknya menyiapkan tiga unit sepeda motor dan hadiah 
hiburan seperti televisi, kipas angin, kompor gas serta penanak nasi. Undian 
berhadiah ini diterapkan di owabong sejak tahun 2015 sampai sekarang.Untuk 
dapat ikut undian berhadiah, setiap pengunjung hanya diwajibkan membeli 
tiket masuk di tiga wahana yang dikelola PD Owabong yaitu owabong, 
sanggaluri dan cottage owabong. Promo ini merupakan wujud apresiasi 
kepada pengunjung setia owabong. Pasalnya, selama ini mereka menjadikan 
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objek wisata buatan tersebut sebagai destinasi tujuan liburan wisata utama 
keluarga di jawa tengah. Strategi pemasaran yang lain yaitu dengan 
melakukan promosi seperti diskon tiket masuk, gratis tiket masuk untuk yang 
berulang tahun dibulan tertentu, potongan tiket setengah harga yang 
diperuntukan bagi yang mempunyai kendaraan bermerek Honda dan promo 
yang lainnya.10 
Oleh karena itu strategi pemasaran mempunyai peranan yang sangat 
penting untuk keberhasilan usaha perusahaan umumnya dan pemasaran 
khususnya. Disamping itu strategi pemasaran yang ditetapkan harus ditinjau 









TAHUN 2015 TAHUN 2016 TAHUN 2017 
Januari 62.438 86.639 87.898 
Februari 52.911 69.251 67.947 
Maret 59.117 83.233 81.742 
April 55.848 69.545 94.277 
Mei 97.154 129.953 101.638 
Juni 57.730 22.500 72.646 
Juli 90.736 138.041 88.497 
Agustus 43.086 49.259 33.054 
September 56.848 81.480 74.532 
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Oktober 63.611 66.205 72.825 
November 58.679 58.891 82.550 









Sumber: Data Primer Diolah 
Dari data diatas pengunjung dpeneliti mengambil populasi pada tahun 
2017 untuk dijadikan sampel. Owabong adalah wisata air yang berdiri sejak 
lama, akan tetapi keberadaannya masih eksis di masyarakat dan selalu ramai 
dengan pengunjung yang datang. Oleh karena itu penulis tertarik untuk 
meneliti strategi pemasaran yang digunakan oleh owabong dan bagaimana 
pengaruhnya terhadap kepuasan pengunjung dengan judul “Pengaruh 
Strategi Pemasaran Terhadap Kepuasan Pengunjung pada Owabong 
Waterpark Purbalingga”. 
 
B. Definisi Operasional 
Agar tidak terjadi kesalahpahaman dalam penafsiran, penulis akan 
memberikan gambaran yang jelas tentang judul yang akan diteliti sehingga 
tidak ada kerancuan dalam segi makna dan tujuan:  
1. Pengaruh  
Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia Pengaruh adalah daya 
yang ada atau timbul dari sesuatu (orang atau benda) yang ikut 
membentuk watak, kepercayaan atau perbuatan seseorang. Sementara itu, 
surakhmad (1982: 7) menyatakan bahwa pengaruh adalah kekuatan yang 
muncul dari suatu benda atau orang dan juga gejala dalam yang dapat 
memberikan perubahan terhadap apa-apa yang ada di sekelilingnya. Jadi, 
dari pendapat-pendapat tersebut dapat disimpulkan bahwa pengaruh 
merupakan suatu daya atau kekuatan yang timbul dari sesuatu, baik itu 
orang maupun benda serta segala sesuatu yang ada di alam sehingga 





2. Strategi pemasaran  
Riris Roisah yang mengutip dari Assauri menyatakan bahwa 
strategi pemasaran adalah serangkain tujuan dan sasaran, kebijakan dan 
aturan yang member arah kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan dari 
waktu ke waktu, pada masing-masing tingkatan dan acuan serta 
alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi 
lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu berubah. 12 
3. Kepuasan Pengunjung 
Fandy Tjiptono mengutip dari Kotler (1994) mendefinisikan  
bahwa kepuasan pelanggan adalah tingkat perasaan seseorang setelah 
membandingkan kinerja (hasil) yang ia rasakan dibandingkan dengan 
harapannya.13 Kepuasan menurut juran yang dikutip oleh daryanto adalah 
keadaan yang dicapai bila produk sesuai dengan kebutuhan atau harapan 
konsumen dan bebas dari kekurangan. Kepuasan pengunjung dapat 
didefinisikan pula sebagai suatu keadaan dimana kebutuhan, keinginan 
dan harapan pengunjung dapat terpenuhi melalui produk yang dikonsumsi. 
Dalam hal ini fasilitas yang bisa dinikmati oleh pengunjung yang datang 
ditempat wisata air owabong.14 
 
C. Rumusan Masalah 
1. Apakah Product berpengaruh secara parsial terhadap kepuasan 
pengunjung pada owabong waterpark Purbalingga ? 
2. Apakah Price berpengaruh secara parsial terhadap kepuasan 
pengunjung pada owabong waterpark Purbalingga? 
3. Apakah Place berpengaruh secara parsial terhadap kepuasan 
pengunjung pada owabong waterpark Purbalingga? 
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4. Apakah Promotion berpengaruh secara parsial terhadap kepuasan 
pengunjung pada owabong waterpark Purbalingga? 
5. Apakah Product, Price, Place dan Promotion secara Simultan 
berpengaruh terhadap kepuasan pengunjung pada owabong waterpark 
Purbalingga ? 
 
D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 
1. Tujuan Penelitian 
Dari permasalahan diatas maka penelitian ini bertujuan untuk: 
a. Mengetahui apakah product berpengaruh terhadap kepuasan 
pengunjung owabong waterpark Purbalingga 
b. Mengetahui apakah price berpengaruh terhadap kepuasan pengunjung 
owabong waterpark Purbalingga 
c. Mengetahui apakah place berpengaruh terhadap kepuasan pengunjung 
owabong waterpark Purbalingga 
d. Mengetahui apakah promotion berpengaruh terhadap kepuasan 
pengunjung owabong waterpark Purbalingga 
e. Mengetahui apakah product, price, place dan promotion berpengaruh 
terhadap kepuasan pengunjung owabong waterpark Purbalingga 
 
2. Manfaat Penelitian  
a. Penulis 
Sebagai bentuk aplikasi teori-teori yang telah diperoleh selama 
perkuliahan, sehingga penulis dapat menambah pengetahuan secara praktis 
tentang masalah-masalah yang dihadapi oleh perusahaan/pengusaha dan 
menambah pengetahuan tentang kualitas dan hal-hal yang terjadi di 
pasaran. 
b. Perusahaan 
Penelitian ini bisa menjadi bahan pertimbangan dan masukan untuk 





menguasai pasar baik Negara kita sendiri indonesia maupun tingkat dunia 
(global). 
 
E. Sistematika Pembahasan 
Bab I Pendahuluan 
Bab ini memuat uraian tentang latar belakang masalah, definisi 
operasional, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian dan 
sistematika penulisan. 
Bab II Landasan Teori  
Bab ini memuat uraian tentang landasan teori yang digunakan sebagai 
dasar dari analisis penelitian, kerangka penelitian, dan hipotesis. 
Bab III Metode Penelitian 
Bab ini memuat deskripsi tentang variabel penelitian, cara penentuan 
sampel, jenis dan sumber data, serta metode analisis yang dipakai dalam 
penelitian. 
Bab IV Hasil Penelitian dan Pembahasan 
Bab ini memuat tentang uraian hasil yang diperoleh dalam penelitian 
dan pembahasannya yang meliputi deskripsi objek penelitian, analisis data, 
serta pembahasan atas hasil pengelolaan data. 
Bab V Penutup  


















Berdasarkan hasil analisis yang telah dibahas sebelumnya, maka 
dapat ditarik kesimpulan bahwa: 
1. Dimensi product berpengaruh terhadap kepuasan pengunjung dengan 
nilai korelasi sebesar 0,697 artinya, adanya korelasi yang cukup kuat 
antara product      dengan kepuasan pengunjung (   dengan arah 
positif. Dengan perhitungan regresi ordinal sebesar -3,483 dengan sig. 
0,000  (< 0,05). yang menunjukan bahwa product berpengaruh 
terhadap kepuasan pengunjung.  
2. Dimensi price tidak berpengaruh terhadap kepuasan pengunjung 
dengan korelasi sebesar 0,705 artinya, adanya korelasi yang cukup 
kuat antara price      dengan kepuasan pengunjung (   dengan arah 
positif. Dengan perhitungan regresi ordinal tingkat tinggi sebesar -
1,297 dengan sig. 0,185 (> 0,05) dan sedang sebesar -1,174 dengan 
sig. 0,071 (> 0,05) yang menunjukan bahwa price tidak berpengaruh 
terhadap kepuasan pengunjung.  
3. Dimensi place tidak berpengaruh terhadap kepuasan pengunjung 
dengan korelasi sebesar 0,681 artinya, adanya korelasi yang cukup 
kuat antara place      dengan kepuasan pengunjung (   dengan arah 
positif. dengan perhitungan regresi ordinal tingkat tinggi sebesar -,132 
dengan sig. 0,893 (> 0,05) dan sedang ,233 dengan sig. 0,733 (> 0,05) . 
yang menunjukan bahwa place tidak berpengaruh terhadap kepuasan 
pengunjung. 
4. dimensi promotion tidak berpengaruh terhadap kepuasan pengunjung 
Melihat dari perhitungan yang dilakukan peneliti pada korelasi sebesar 
0,705 artinya, adanya korelasi yang cukup kuat antara promotion      





perhitungan regresi ordinal bahwa perhitungan tabel parameter 
estimates tingkat tinggi sebesar -,240 dengan sig. 0,785 (> 0,05) yang 
menunjukan bahwa promotion tidak berpengaruh terhadap kepuasan 
pengunjung. 
5. Dimensi Product, Price, Place dan Promotion berpengaruh terhadap 
kepuasan pengunjung dengan Nilai atau koefisien Konkordansi 
Kendall W yaitu sebesar 0.615. Koefisien korelasi sebesar 0.615 
menunjukkan adanya korelasi yang tinggi antara strategi pemasaran 
(product, price, place dan promotion) dan kepuasan pengunjung 
dengan arah positif. Dengan perhitungan regresi ordinal Tampak pada 
kolom sig. bahwa nilai sig. <   (0.05) dengan nilai sig. 0,000 yang 
berarti (< 0.05), yang berarti bahwa dimensi product, price, place dan 
promotion berpengaruh terhadap kepuasan pengunjung. 
 
B. Saran  
1. Owabong perlu memberikan diskon voucher, promosi untuk wilayah 
yang berada jauh dengan owabong dan perluasan lahan parkir 
2. Untuk penelitian selanjutnya Perlu memperbanyak jumlah sampel 
3.  Memperbanyak dimensi strategi pemasaran dari 4Ps menjadi 7Ps  
Produk (product), harga (price), tempat/distribusi (place), promosi 
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